































































































































































































木田：最近は IoTや AIが進歩して、Amazon Go
やユニクロではカゴをおくだけでレジ精算ができて
いますが、当社でもこのタイプのセルフレジ導入を
目指しています。その前段階として、まずは政府が
進めているキャッシュレス化に対応するため、バー
コード決済の PayPayをいち早く導入します。これ
は人手不足を補い、社会の波にうまく乗っていくこ
とも大切であると考えているからです。当店のよう
な 150坪の小型店舗が生き抜いていくためには話
題性があることも重要です。
新垣：話題作りについてはどのようにしています
か。
木田：例えば年 1回の感謝祭は参加者が年々増え、
浦安市内や近隣市区町村からの参加者もいらっしゃ
る昔ながらの地域密着型のイベントです。その良さ
は残しつつも次の話題性を提供していかなければな
らないのです。
新垣：ライフスタイルの変化で、スーパーで食材を
買うという行動も変化してきましたね。
木田：その通りです。いままではスーパーで素材を
買っていただいていたのですが、“素材から惣菜へ”
という動きがあるように思います。昭和生まれのお
客様は、量でおトクを感じていたのですが、平成生
まれのお客様は、必要な量だけを買うようになって
きました。1世帯あたりの人数が減ってきたことが
背景にあると思います。
前田：お客様の変化という面では、最近は店員さんの
声がけが減っているように感じます。お客様は静かに
入って、静かに出ていくような印象がありますね。
木田：10年前は大きな声を張り上げていましたが、
いまは店舗で“いらっしゃいませ”と大声で挨拶す
ると、違和感があります。スマートな買い物を好む
お客様が増え、レジでもお客様との会話がなくなり
ました。若い世代はコミュニケーションを避けるよ
うになり、セルフレジに行く傾向がありまが、最近
では年配のお客様でも同じような傾向があります。
前田：昔は一言付け足して、そこから会話が広がっ
ていきましたが、いまはそれがなくなりました。
木田：さきほど申し上げた Amazon Goのシステム
導入は、社会の変化に機敏に対応し、お客様のニー
ズを先取りするツールでもあると考えています。
安心安全でおいしい食品の提供を柱に、
中小企業の活路開拓に向けて
前田：これまでのお話で、御社は食品問屋の延長とし
てのスーパーではなく、大きな変革期を迎えている企
業であることが明らかになりました。
木田：はい、お客様のニーズに合わせて、スーパー
も変革していかなければならないのです。さらに日
本では人口減少や高齢化によって、必要とされる食
事量が減ってきている一方で、健康に気を遣うお客
様が増えています。当社では植物工場で育てた野菜
から健康志向の食品をつくることにより、付加価値
を高めた商品を提供したいと考えています。大手
スーパーにはできない、コンビニでもできない、当
店だからこそできることは何か考えると、当店は小
回りがきく、地道な商売である、ということです。
その手法もいずれは通用しなくなる時がきます。い
ままさに通用しにくくなってきていることを肌身で
感じています。当店が生き残るためには最先端の
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AIを導入することが必要になってくるのだと思い
ます。
前田：そうする、というよりも、そうしなければな
らない、ということですか。
木田：その通りです。最近の傾向として、あらゆる
分野でプロがプロとして成り立たなくなってきてい
て、商品に詳しい消費者も増えました。その背景に
は、情報化社会、ネットの普及があると思います。
時代の流れのなかで自分たちが変わっていかなけれ
ばなりません。職人気質が残る業界ですが、変わる
ことができるうちに、これまでの売り方が通用しな
くなってきていることに気づかなければなりませ
ん。
前田：小売業の売上高は、立地と売り場面積に制限
されてしまいますが、生産者と消費者がお互いの顔
が見えるプラットフォームを構築して安心安全な商
品を流通させることによって、新たな付加価値を生
むことがきるのではないでしょうか。その中心に
スーパーがあると良いですね。
木田：ええ。当店では韓国から玉ねぎをはじめとし
た農産物を仕入れて、日本の市場に卸して、全国に
提供していく予定です。当社は小売業者でありなが
ら、輸入・卸売業者も兼ねることで、これまでとは
違う流通業者になりたいと考えています。韓国産の
野菜が、質もよくて価格が安い、しかも日本の天候
不順をカバーできれば、取り組む価値があります。
新垣：卸売りといえば、スーパー業に進出する前、
御社の 7代目までの家業でもあります。単に卸売
業に戻るのではなく、小売業を続けながら卸売業を
することになりますね。
木田：「食」というキーワードでスーパーをどのよ
うに維持させていくのかを考えたとき、スーパー単
体では経営していくことは難しい。しかしスーパー
は続けたい。そのためには海外に目を向けるしかな
いのです。グローバル化社会のなかで、日本の農産
物だけを扱うのではなく、輸入業者としてスーパー
事業を支えていくことも必要だと考えています。
前田：日本のマーケットを漠然とひとつとして捉える
のではなく、小さなマーケットの集合体として捉えて、
店舗経営をモデルにしつつ、革新を繰り返しながら、
新しい形態を模索しようとなされているのですね。
木田：しかし、「食」の基本としておいしいものを
売る、という姿勢を忘れてはいけないと思っていま
す。当店では「恋するキムチ」というプライベート
ブランド商品を開発しました。味もよく、植物工場
の野菜なので残留農薬を気にする必要もありませ
ん。スーパーの使命は、安心安全でおいしいものを
お客様に食べていただくということです。これが前
提条件です。
前田：仕入れて販売するだけでは実現できないこと
です。これまで大手が果たしてきたスーパー業界の
役割を、中小企業が担うべく革新しているというこ
とになりますね。
新垣：本日のお話は、御社が会社を持続させてこら
れた秘訣そのものであるように思います。貴重なお
話をありがとうございました。
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代表者………… 代表取締役 木田喜太郎
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